４．販売計画の作成
（１）販売価格
	
	◆ご記入時には、記入ポイントは削除して下さい。
・いくらで売るのか

・どのようなパッケージング、バンドリングで売るのか

・どのような値引き/値上げ策か

	・売価の設定は、原価・顧客に受け入れられる価格を考慮して、合理的に設定します。
・この他に、他店よりも安く提供する低価格対策、高価格で割高だが、消費者に満足・購買意欲を与えられる対策等があります。
　＊前者：低価格・高回転により利益率は低いが、多くを売り利益
　　　　　額を確保する方法。
　＊後者：前者の反対でする方法。
	


（２）販売方法
	
	◆ご記入時には、記入ポイントは削除して下さい。
・誰が：必要な売上高確保のため、従業員が必要か、家族のみでよいのかを検討します。
・誰に：どのような顧客層をターゲットにするのかを明確にし、絞り込むことによって客単価・商品の品揃え等が違ってきます。
・何を：顧客層や立地条件等によって、取扱商品やどのようなサービスにするのかを決めます。
・どこで：業種や顧客層に合致した立地を選択し、立地に合った取扱品・販売方法等も検討します（小売業）。どんなルートで販売するのか（製造業）。
・どのように：対面販売にするのか、セルフサービスにするのか、通信販売にするのかを決めます。
	・販売条件：現金売り・掛売りなのか、どのような販売条件かを検討します。
・営業時間：営業時間をどうするかを検討します。
・在庫：在庫をどれだけ保有するかで資金繰りに影響します。
少ない在庫で商品回転をよくする方法を検討します。
　　　　
	


（３）生産方法・仕入方法
	
	◆ご記入時には、記入ポイントは削除して下さい。
＜生産方法＞
・多品種少量生産・少品種大量生産か、注文生産・見込生産かを検討します。
　また下請の活用等も検討します。
・作業手段や生産期間等を検討します。
・設備投資する場合の機種・機能の妥当性、工程間のバランス、設備を有効利用するための技術的能力の程度や無い場合の対策等を検討します。
	＜仕入方法＞
・何を：売れ筋商品を販売戦略に沿った商品確保が可能かどうか。
・どこから：必要な時期に必要な商品を安定供給してくれる仕入先をどこにするか。
・条件は？：現金・買掛・手形等の仕入サイトを検討します。
・計画的に：過剰在庫は資金繰りを圧迫します。計画的な仕入方法を検討します。
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